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Modul S2
Analiza Pietei




S2: Obiectivele Modulului de
Analiza a Pietel

La sfarsitul acestui modul:

* Participantii vor putea identifica cel putin patru domenii, legate de
afacerea sau intreprinderea sociala aleasa, pentru a efectua
cercetari detaliate in timpul analizei de piata.

* Participantii vor fi formulat o idee de afaceri si vor fi intr-un stadiu in
care au o buna intelegere a competitorilor lor.

* Participantii vor sti cum sa scrie o propunere de valoare (VP) si sa fie
capabili sa identifice diferenta dintre un punct unic de vanzare (USP)
si o propunere de valoare. Qunity
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S2: Analiza Pietei

Modul S1:1
Pregatire: 30 minute

Ce este analiza pietei/analiza concurentei?

In perechi, sau grupuri mici care discutd ce
inseamna.

Cand discutati, gdnditi-va la diferitele sectoare si
industrii, de ex. retail, service, ospitalitate in
cadrul Intreprinderilor Sociale.




S2. Analiza Concurentei

O analiza de piata este o evaluare amanuntita a
unei piete dintr-o anumita industrie. Cu aceasta
analiza, veti studia dinamica pietei dvs., cum ar fi
volumul si valoarea, segmentele de clienti
potentiali, modelele de cumparare, concurenta si
alti factori importanti.
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S2. Analiza Competitiei
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Urmariti videoclipul si luati notite
(8 minute cu reclame la mijloc)

https://www.youtube.com/watch?v=xaleoPtHnuY
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S2. Analiza Competitiel

1. Cine sunt potentialii
mei clienti? 2. Cat de mare este

piata mea tinta?

3. Care sunt obiceiurile 4. Cat sunt dispusi sa
de cumparare ale plateasca clientii mei
clinetilor mei? pentru
produs/serviciu?

6. Care sunt punctele
tari si slabe ale
competitorilor mei?

5. Cine sunt principalii
mei competitori?




S2. Analiza Competitiel

Pentru un proprietar de afaceri mici, analiza pietei
se refera la procesul de obtinere a informatiilor
despre clienti, concurenti si industria in care fisi
desfasoara activitatea compania.

Analiza pietei este efectuata pentru a ajuta
antreprenorii sa decida daca piata este suficient de
mare si suficient de oportuna pentru a justifica
asumarea riscului de a incepe afacerea.




S2. Analiza Competitiel

Lucruri de luat in considerare in raport cu clientii:
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S2. Analiza Competitiei

Completati fisa cu propria dvs. cercetare.




S2. Propuneri de valoare
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S2. Propuneri de Valoare

O propunere de valoare este o promisiune scrisa
a ceea ce va oferi afacerea dvs. Iti prezint3
cumparatorii si clientii si stabileste o intelegere
clara a ce faci, pentru cine si cum o faci diferit.

O propunere de valoare remarcabila este:

* Usor de inteles.

* Comunica rezultate specifice pe care clientul le
va intelege.

e Explica in ce sens esti diferit (si bineinteles mai
bun).

* Poate fi citit si inteles in cinci secunde.




S2. Propuneri de Valoare

Ce este Propunerea de Valoare? Urmariti
urmatorul exemplu si apoi discutati
exemplele.

How to write
a BVP:

HTENGESS
Value
Proposition

https://www.youtube.com/watch?v=DZ60M
7f3hYA
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S2. Propuneri de Valoare

Propunerea de valoare a unei companii
spune unui client motivul numarul unu
pentru care un produs sau serviciu este
cel mai potrivit pentru acel anumit
client.

O propunere de valoare ar trebui
comunicata clientilor direct, fie prin
intermediul site-ului web al companiei, fie
prin alt material de marketing sau
publicitate.




S2. Propuneri de Valoare

Nu confundati un punct de vanzare unic (USP) cu o
propunere de valoare.

USP situeaza o afacere in relatie cu concurentii sai,
propunerea de valoare se concentreaza mai mult pe
modul in care viata clientilor va fi imbunatatita prin
colaborarea cu afacerea.

O propunere de valoare este o PROMISIUNE de valoare
care va fi livrata.

Este motivul principal pentru care un client ar trebui sa

cumoere de la dvs. Q
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S2. Propuneri de Valoare

Daca cercetati temeinic, veti putea identifica
propunerile de valoare ale multor nume mari,
acest lucru va va ajuta sa aflati care este VP-ul

intreprinderii dvs. sociale.
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S2. Propuneri de Valoare

» YouTube V4 Vimeo

Utilizatorii au acces la peste Cand alegeti

un miliard de videoclipuri. platforma Vimeo in
Functioneaza ca o scen3 locul YouTube, va

pentru creatorii de continut luati angajamentul
original pentru a-si posta de a posta ceva

lucrurile acolo si pentru a fi »profesional” si de
vizionati de miliarde de inalta calitate.

oameni.




S2. Propuneri de Valoare

"Te-ai saturat sa fii urmarit
online? " Daca raspunsul este
da, ei sunt aici pentru ava
ajuta. DuckDuckGo face ca
confidentialitatea sa fie o
prioritate de top si, ca
diferentiere cheie, doreste sa
stii asta de indata ce ajungi
pe site-ul sau.Tired of being
tracked online?"

Google

Utilizatorii primesc un
motor gratuit, fara
intreruperi, care 1i
ajuta sa gaseasca un
raspuns la orice.
Google ofera, de
asemenea, 0
experienta bogata
utilizatorilor.




S2. Propuneri de Valoare

WHaT makes a GOOD vaLue PROPOSITION?

I
\ ’

-’o\- Clarity —it's easy to understand

Communicates specific
results the customer will get

Explains how it's
different and better

Can be read and
understood in 5 seconds




S2. Propuneri de Valoare

How your products solves
problems/improves situations

THe vaLue
What specific benefits
PROPOSITION @ customers canexpec
expl'a l ns Why customers should buy
from you over your competitors
IMPORTANT!!!
a SLOGAN:
THe vaLue @ “Think Different” (Apple)
PROPOSITION a POSITIONING STATEMENT
“The #1 retargeting platform” (AdRoll)
1s NOT:

https://www.linkedin.com/pulse/why-you-need-write-more-
compelling-value-proposition-patrick-mutabazi




S2. Propuneri de Valoare

Acum va puteti crea propria propunere de valoare
pentru intreprinderea sociala.

1. Identifica beneficiile pentru cumparator
Faceti o lista cu toate beneficiile pe care le oferiti
clientilor dvs.

2. Legati beneficiile cu oferta de valoare
|dentificati ce valoare aduc produsele dvs. clientilor.

3. Diferentiati-va si pozitionati-va
Faceti clar cine este clientul tinta, ce ii oferiti si cum
sunteti diferit.




